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ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใชบ้ริการรา้นอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
 

   นายกิตติภพ  สงเคราะห์1 และ ผูช้่วยศาสตราจารย์สพุรรณี  อินทร์แก้ว2  
 

บทคัดย่อ 
 

 การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัด
ปทุมธานี โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาได้แก่ ผู้บริโภคท่ีเคยเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นจํานวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการศึกษาได้แก ่แบบสอบถาม และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติ 
Independent Sample t-test, One-way ANOVA (F-test) และการทดสอบ Chi-square ในการทดสอบความสัมพันธ์  
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 24 - 29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน ผู้บริโภคให้
ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า อันดับหนึ่งได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
ตามลําดับ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
และจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายไม่แตกต่างกันและให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน และปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านอายุ 
ด้านสถานภาพ ด้านระดับการศึกษา ด้านรายได้ และด้านจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี ซ่ึงในส่วนของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กัน 
คําสําคัญ : ร้านอาหารญี่ปุ่น พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 
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ABSTRACT 
 

 The objective of the independent study was to investigate the consumers’ service using 
behavior at Japanese restaurants in Pathumthani Province. The total study sample consisted of 385 
consumers who used the services at the Japanese restaurants. The data collection instrument was the 
questionnaire, and the data were analyzed through the application of Percentage, Mean, Standard 
Deviation, Independent Sample t-test, One-way ANOVA (F-test), and Chi-square. 
 The results of study showed that the majority of the respondents were female between 24-29 
years old, single, graduated with Bachelor’s degree, were high school / university students, earned a 
monthly income of 10,001-15,000 Baht, and had 4-6 family members. The consumers focused on overall 
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aspects of the marketing mix factors at a high level, and these aspects could be ranked as follows : product, 
price, channel of distribution, promotion, people, process, and physical evidence. 
 The results of hypothesis testing indicated that different personal data on gender, age, marital 
status, level of education, occupation, monthly income, and number of family members demonstrated no 
differences in the level of significance of the marketing mix factors in the aspects of product and channel of 
distribution.  However, there were differences in the level of importance of the marketing mix factors in the 
aspects of price, promotion, people, process, and physical evidence. The personal data on gender, age, 
marital status, level of education, income and number of family members had relationship with the 
consumers’ service using behavior at Japanese restaurants in Pathumthani Province, but the relationship 
with personal data regarding occupation was not found. 
Key words: Japanese restaurants, Service using behavior 
 
บทนํา (Introduction) 
 ปัจจุบันวิถีการดํารงชีวิตของมนุษย์มีความเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพสังคมที่มีความเร่งรีบมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็น
เร่ืองของธุรกิจ ชีวิตส่วนตัวซ่ึงล้วนแต่จะส่งผลกระทบกันอย่างต่อเนื่องมาเป็นระยะเวลาหนึ่งในยุคของโลกาภิวัฒน์โดยเม่ือมอง
ในมุมมองของปัจจัยส่วนบุคคลจะสามารถเห็นได้ถึงความเปล่ียนแปลงไปอย่างชัดเจนและด้วยสาเหตุนี้จึงทําให้ความต้องการท่ี
มีการขยายตัวและเป็นไปในวงกว้างมากขึ้นและรูปแบบวิถีการใช้ชีวิตก็เปลี่ยนไปเริ่มต้ังแต่สังคมเมืองท่ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มของ
บุคคลท่ีมีฐานะทางการเงินสูงและคนวัยทํางาน ไล่ไปจนถึงสังคมแถบชานเมืองก็เร่ิมมีการเปลี่ยนแปลงอย่างชัดเจน และเม่ือ
สภาวะดังกล่าวเป็นตัวกระตุ้นอย่างต่อเนื่องทําให้บุคคลในกลุ่มต่าง ๆ ให้ความสําคัญกับบทบาทเร่ืองของค่านิยมทางสังคมและ
การดูแลสุขภาพของตนเองท่ีมากข้ึน เพราะในการทํางานหรือการใช้ชีวิตนั้นเสี่ยงต่อปัจจัยในเร่ืองของโรคภัยต่าง ๆ ท่ีจะเกิด
ข้ึนกับตนเอง ด้วยเหตุนี้เองจึงทําให้เกิดกระแสการรักสุขภาพมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของปัจจัย 4 ท่ีเป็นปัจจัยพ้ืนฐาน และ
ปัจจัยท่ี 5 คือเทคโนโลยีท่ีเอ้ือต่อการรักษาสิ่งแวดล้อมและสามารถตอบสนองความต้องการต่าง ๆ ของตนเองได้ทันที และจาก
สถานการณ์ดังกล่าวทําให้เกิดการขยายตัวของธุรกิจและสถานประกอบการณ์ต่าง ๆ มากมายเพ่ือมุ่งเน้นการตอบสนองความ
ต้องการในส่วนนี้อย่างต่อเนื่อง ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจบริการร้านค้าปลีกประเภทต่าง ๆ ร้านอาหารนานาชาติ คอนโดมิเนียม ฯลฯ 
เป็นต้น ซ่ึงในมุมมองของการขยายตัวในส่วนของการประกอบธุรกิจร้านอาหารนานาชาตินั้นนับได้ว่ามีการพัฒนาไปหลาย
รูปแบบเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคตามสังคมและวิธีการดําเนินชีวิตซ่ึงส่วนใหญ่จะมีการกระจายและต้ังอยู่ในสถานท่ี
ท่ีได้รับความนิยมจากลูกค้ากลุ่มต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินค้า (Department Store) หรือซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center) 
และเม่ือพูดถึงกระแสของอาหารเพ่ือสุขภาพย่อมต้องนึกถึงอาหารญี่ปุ่นข้ึนมาทันที อาจเป็นเพราะการเลือกสรรวัตถุดิบท่ี
หลากหลายและเน้นความสดใหม่ในการนํามาประกอบอาหาร ทําให้ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นจึงเกิดข้ึนมาอย่างต่อเนื่องเมื่อหลาย
ปีท่ีผ่านมาตามกระแสนิยมของประชาชนในประเทศไทย จนกลายมาเป็นส่วนหนึ่งของการเลือกบริโภคหลักของกลุ่มคนวัย
ทํางานและครอบครัวขนาดกลางที่ต้องการสร้างความอบอุ่นและเสริมสร้างสุขภาพท่ีดีให้กับตนเองและคนในครอบครัว โดย
ปัจจุบันมูลค่าของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศอยู่ท่ี 10,000 ล้านบาท และมีอัตราการเจริญเติบโตอยู่ท่ี 10-15 % ต่อปี 
ซ่ึงธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีได้รับความนิยมเป็นอันดับต้นของประเทศนั้น ได้แก่ โออิชิท้ังร้านแบบบุฟเฟ่ต์และราเมน ฟูจิ ยาโยอิ
ซูกิชิ เป็นต้นซ่ึงแนวโน้มต่อไปในอนาคตธุรกิจท่ีเกี่ยวกับร้านอาหารญี่ปุ่นรูปแบบแฟรนไชส์จะได้รับความนิยมสูงมากข้ึน ซ่ึง
ธุรกิจเหล่านี้มีท้ังลงทุนโดยคนไทยด้วยกันเองและเป็นร้านสาขาท่ีขยายมาจากกญี่ปุ่นโดยตรง  
 ดังนั้นธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นจึงควรเพิ่มรูปแบบการจัดตกแต่งร้านและวิธีการบริการซ่ึงเป็นสิ่งสําคัญท่ีจะช่วยให้มี
การนําเสนอเอกลักษณ์ท่ีแตกต่างกันออกไปโดยข้ึนอยู่กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของแต่ละแบรนด์นั่นเอง รวมไปถึงมีการนําเอา
การบริหารจัดการแนวทางใหม่มาใช้โดยเน้นท่ีความเข้าใจและสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าหลักคือคนไทย ไม่ว่าจะเป็นการปรับ
รสชาติท่ีกําหนดไว้สําหรับให้ทุกวัยสามารถเข้าใช้บริการได้ และเพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดความต้องการในการใช้บริการมาก
ข้ึนอย่างต่อเนื่องจากผู้บริโภครวมไปถึงผู้มีส่วนร่วมนั่นเอง และจากเหตุผลดังกล่าวจึงทําให้ผู้ศึกษาต้องการท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี เพ่ือเป็นประโยชน์ในการพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการและรูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเกิดข้ึน ไม่ว่าจะเป็นกับตัวบุคคลท่ีต้องการจะ
นําไปศึกษาต่อยอดและเจ้าของธุรกิจเอง 
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วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลกับการให้ระดับความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
 
ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
 1. ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี สามารถใช้เป็น
แนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมเพื่อการ
วางแผนปรับปรุงสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
 2. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลกับการให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี นั้นสามารถใช้เป็นแนวทางในการ
ปรับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือสร้างความแตกต่างทางการค้าให้กับธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นท่ีกําลังจะเปิดใหม่ได้ 
 
วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methodology) 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีเคยเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในจังหวัด
ปทุมธานี มีขนาดตัวอย่างเท่ากับ 385 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi - stage Sampling) ตัวแปรท่ีใช้
ในการศึกษาด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ด้านพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นได้แก่ ร้านอาหารญี่ปุ่นท่ี
เลือกเข้าใช้บริการ ประเภทอาหารญี่ปุ่นท่ีนิยมรับประทานบ่อยท่ีสุด ช่วงวันท่ีเลือกเข้าใช้บริการ จํานวนคร้ังท่ีเข้าใช้บริการ
เฉลี่ยต่อเดือน จํานวนผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการ และจํานวนค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง โดยระยะเวลาท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลเร่ิม
ต้ังแต่วันท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2555 ถึง วันท่ี 31 มกราคม พ.ศ.2556 ส่วนของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังนี้คือ 
แบบสอบถาม ซ่ึงมีท้ังหมด 3 ส่วน คือ 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปทางด้านประชากรศาสตร์ 
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการให้ระดับความสําคัญด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน 
 2. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิด 
 
วิธีการวิเคราะห์ 
 1. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา/(Descriptive/Statistics)/ในส่วนของข้อมูลลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น โดยใช้การ
วิเคราะห์แบบสอบถามดังนี้ 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างซ่ึงจะแสดงผลเป็นความถี่ และค่าร้อยละ 
  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการให้ระดับความสําคัญทางด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงจะแสดงผลเป็น
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภค โดยแสดงผลเป็น
ความถ่ี และค่าร้อยละ 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential/Statistics)/ใช้ทดสอบสมมติฐานการวิจัยท้ังนี้เพ่ือแสดง
ให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น ตัวแปรตาม โดยใช้สถิติคือ  
  2.1 ใช้สถิติแบบ Independent Sample t-test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น (2 กลุ่ม)  
  2.2 ใช้สถิติแบบ One-way ANOVA (F-test) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น (3 กลุ่มข้ึนไป)  
  2.3 ใช้สถิติการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) เพ่ือทดความความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหาร ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2   

 
 
ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
1. ด้านผลิตภัณฑ์   
2. ด้านราคา  
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
5. ด้านบุคลากร  
6. ด้านกระบวนการบริการ  
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น
ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
 
1. ร้านอาหารญี่ปุ่นที่เลือกใช้บริการ 
2. ประเภทของอาหารญี่ปุ่นที่เลือก  
   รับประทาน 
3. วันที่เลือกเข้าใช้บริการ 
4. จํานวนคร้ังในการเข้าใช้บริการ/เดือน 
5. ผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการ 
6. จํานวนค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 
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ผลการวิจัยและการอภิปรายผล (Results and Discussion) 
ผลการวิจัย 
 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 24 - 29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน นอกจากนั้นยังพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพในระดับมากทุกด้าน และส่วนของพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น
ของผู้บริโภค พบว่า ส่วนใหญ่เลือกเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นฟูจิ (Fuji Restaurant) คิดเป็นร้อยละ 27.30 ประเภทอาหาร
ญี่ปุ่นท่ีรับประทานบ่อยท่ีสุดคือ อาหารประเภทซูชิและซาชิมิ คิดเป็นร้อยละ 31.40 ช่วงวันท่ีเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นคือ 
วันเสาร์ - วันอาทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 63.60 จํานวนครั้งในการเข้าใช้ร้านอาหารญ่ีปุ่นต่อเดือนคือ 1 - 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 
57.10 ผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นต่อคร้ังคือ 1 - 3 คน คิดเป็นร้อยละ 55.30 และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง
เม่ือเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นคือ 400 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 64.70 
 ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับความแตกต่าง พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกันให้ความสําคัญกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจัดจําหน่ายไม่แตกต่างกันและให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านระดับการศึกษา ด้านรายได้ และด้านจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงในส่วนของปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานีมี
ประเด็นท่ีนํามาอภิปรายผลได้ดังนี้ ผู้เข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 24-29 ปี สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ต่อเดือน 10,001-15,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน 
โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของรุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากุล (2552 : บทคัดย่อ) ซ่ึงกล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหาร
ญี่ปุ่นในอําเภอเมืองเชียงราย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 21-30 ปีสถานภาพโสดระดับการศึกษา
สงูสุดท่ีสําเร็จคือมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าเป็นนักเรียนหรือนักศึกษารายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001-20,000 บาท 
 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือ
พิจารณารายข้อพบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหน่ึง ได้แก่ มีเมนูอาหารญี่ปุ่นท่ีมีความหลากหลายครบทุก
ประเภทตรงกับความต้องการรองลงมาคือ วัตถุดิบท่ีใช้ทําอาหารญี่ปุ่นมีคุณภาพดี ภาชนะที่ใช้บรรจุอาหารมีความทันสมัยเป็น
เอกลักษณ์และมีอาหารญี่ปุ่นให้เลือกตามโอกาสและเทศกาล ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของปณิศา มีจินดา (2553 : 23) ได้กล่าว
ไว้ว่าผลิตภัณฑ์บริการคือสิ่งท่ีทําเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้รับบริการและนําเสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพให้กับลูกค้า โดยเน้นความพึงพอใจต่อกันท้ังสองฝ่าย และสอดคล้องกับพิบูล ที
ปะปาล (2543 : 200) ท่ีกล่าวไว้ว่าผลิตภัณฑ์หมายถึงสิ่งท่ีนําเสนอเพ่ือการขาย โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือสร้างความพึงพอใจท่ีดีต่อ
กันระหว่างผู้ซ้ือและผู้ให้บริการ รวมไปถึงการสอดคล้องกับแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แก้ว (2549 : 3) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า 
ผลิตภัณฑ์บริการ (Services Product) หมายถึง กิจกรรมการบริการท่ีธุรกิจจัดทําข้ึนเสนอขายเพื่อสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจ โดยการเสนอขายบริการหลักเป็นตัวดําเนินธุรกิจและเสนอบริการเสริมเพ่ือกระตุ้น
ภาพลักษณ์ด้านผลิตภัณฑ์การบริการให้ดีมากข้ึน 
 ปัจจัยด้านราคา พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
ให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ มีเมนูอาหารญี่ปุ่นท่ีแสดงราคาอย่างชัดเจนรองลงมาคือ ราคาอาหารญ่ีปุ่นมีความ
เหมาะสม และราคาของอาหารญี่ปุ่นคงท่ีไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 126)  ท่ีได้
กล่าวไว้ว่าการต้ังราคาสําหรับสินค้าและบริการเป็นงานท่ีสําคัญท่ีมีผลต่อความสําเร็จขององค์กรนักการตลาดจํานวนมากใช้
การขึ้นราคาเพ่ือเพ่ิมกําไรและราคาตํ่าสามารถใช้ในการเพ่ิมส่วนครองตลาดได้ราคาท่ีตํ่ากว่าราคาของคู่แข่งขันจะเป็นการดึงดูด
ลูกค้ารายใหม่และเปิดโอกาสให้ธุรกิจได้มีการใช้เคร่ืองมืออย่างมีประสิทธิภาพ และสอดคล้องกับแนวคิดของปณิศา มีจินดา 
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(2553 : 23) ราคา คือ มูลค่าของสินค้าหรือสิ่งอ่ืนๆท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์มา ผู้บริโภคมีความสามารถในการค้นหาราคา
ทําให้ผู้บริโภคสามารถต่อรองเพื่อราคาท่ีถูกกว่าได้และสอดคล้องกับแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แก้ว (2549 : 3) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า 
กลยุทธ์การต้ังราคา (Price Strategy) คือ การต้ังราคาตามต้นทุนโดยอาศัยต้นทุนเป็นหลักบวกกับกําไรท่ีต้องการ โดยความ
ยืดหยุ่นของการต้ังราคาน้ันข้ึนอยู่กับคุณภาพ และความชํานาญของบริการ ซ่ึงต้องคํานึงถึงความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก
คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับต้องเหมาะสมกับมูลค่าการใช้จ่ายท่ีเสียไป ดังนั้นการให้บริการท่ีดีกว่า รวดเร็วกว่า แตกต่างจากคู่แข่งขัน 
สามารถต้ังราคาท่ีสูงได้ 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ ทําเลท่ีต้ังอยู่ใกล้ชุมชนท่ีพักอาศัย สถานท่ีทํางานและ
การเดินทางสะดวก รองลงมาคือ จํานวนสาขามีมากเพียงพอ โดยสอดคล้องกับแนวคิดของชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2541: 63)
ช่องทางการจัดจําหน่ายคือ การให้บริการผ่านร้านการให้บริการแบบนี้เป็นแบบท่ีทํากันมานานให้บริการด้วยการเปิดร้านค้า
ตามตึกแถวในชุมชนหรือในห้างสรรพสินค้าแล้วขยายสาขาออกไปเพื่อให้บริการลูกค้าได้สูงสุด และสอดคล้องกับแนวคิดของ
พิบูล/ทีปะปาล/(2543/:/260)/กล่าวว่า/การจัดจําหน่ายเป็นเป็นการนําผลิตภัณฑ์หรือบริการไปสู่ผู้บริโภคให้ตรงตามความ
ต้องการหรือช่วงเวลาท่ีผู้บริโภคเกิดการซ้ือหรือมีความต้องการ ณ เวลานั้นผ่านช่องทางต่าง ๆ และแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แก้ว 
(2549 : 3) ได้กล่าวว่าการจัดจําหน่ายบริการ (Service Distribution) คือการจัดสถานท่ีสําหรับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ ซ่ึงทําเล
ท่ีต้ังในการให้บริการควรสามารถที่จะครอบคลุมตลาดได้อย่างกว้างขวาง จึงข้ึนอยู่กับการเลือกทําเลท่ีต้ังเป็นสําคัญ ควรเลือก
ทําเลท่ีต้ังให้เหมาะสมกับการบริการแต่ละประเภท 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ มีการจัดป้ายโฆษณาหน้าร้าน รองลงมาคือการโฆษณา
ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น สื่อโทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต การจัดทําการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ และจัดกิจกรรม
พิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของปณิศา  มีจินดา (2553 : 25) การส่งเสริมการตลาดเป็น
การสร้างความพึงพอใจในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยเน้นการตอกยํ้าในเร่ืองของประสิทธิภาพและคุณสมบัติต่าง ๆ สามารถ
ทําได้โดย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ เป็นต้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรท่ีจะรู้จักนําสื่อเหล่านี้มาใช้อย่างเหมาะสม เพ่ือเป็น
ตัวกระตุ้นยอดขายของธุรกิจ และแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แก้ว (2549/:/3)/ได้กล่าวไว้ว่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
คือกิจกรรมทางการตลาดท่ีสําคัญท่ีธุรกิจใช้ติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคเพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับองค์กรและบริการต่าง ๆ 
โดยส่วนมากใช้วิธีการโฆษณาซ่ึงต้องเลือกให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง และไม่ขัดกับกฎหมาย เช่น ภาพยนตร์ใช้โปสเตอร์
หรือนิตยสาร ร้านอาหารใช้โบว์ชัวร์ หรือมาสคอตของร้าน เป็นต้น 
 ปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากอันดับหนึ่ง ได้แก่ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เช่น ให้คําแนะนํา
เกี่ยวกับอาหารประเภทต่าง ๆ ในร้าน รองลงมาคือพนักงานมีจํานวนเพียงพอในการให้บริการ พนักงานมีบุคลิกภาพดี แต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย และพนักงานมีมารยาทในการต้อนรับ เช่น การกล่าวทักทายเม่ือลูกค้าเข้าใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิด
ของฉัตยาพร เสมอใจและมัทนียา สมมิ (2545 : 34-35) บุคลากรเป็นปัจจัยสําคัญสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขันดังนั้นพนักงานจึงต้องมีความรู้ความชํานาญในงานท่ีปฏิบัติมีทัศนคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ี
ดีเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือมีมนุษยสัมพันธ์มีความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้า และแนวคิดของสุพรรณี  อินทร์แก้ว 
(2549/:/3) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นเคร่ืองมือสําคัญท่ีจะสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้
อย่างถูกต้องเพราะธุรกิจบริการไม่สามารถแสดงออกมาเป็นรูปธรรมได้ จึงต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญในการบริการมานําเสนอ
เพ่ือให้เกิดการบริโภคของลูกค้า มักใช้การตลาดทางตรงโดยใช้บุคคลโดยสามารถเป็นได้ท้ังเครื่องมือทางการส่ือสารและ
ช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพในการเข้าถึงลูกค้าได้สูง เพราะการอธิบายและแนะนําต่าง ๆ จะสามารถสร้างความ
เข้าใจให้กับลูกค้าได้อย่างทันทีและกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือได้ไวมากข้ึน 
 ปัจจัยด้านกระบวนการ พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ ข้ันตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกต้อง 
รองลงมาคือ ข้ันตอนการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว ถูกต้อง และข้ันตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว ถูกต้อง 
ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของธีรกิติ/นวรัตน์/ณ/อยุธยา (2547 : 84 - 86) กล่าวว่า กระบวนการให้บริการคือข้ันตอนหรือ
ระเบียบวิธีการท่ีเกี่ยวข้องกับการบริการของพนักงาน ซ่ึงต้องเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และแนวคิดของชัยสมพล/ชาว
ประเสริฐ/(2541 : 63) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการให้บริการจําเป็นต้องอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทันสมัย
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ในการทําให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพได้ ได้แก่การต้อนรับการชําระเงินเป็นต้น กระบวนการ
ให้บริการเป็นสิ่งท่ีต้องทําอย่างต่อเนื่องโดยอาศัยความเห็นจากพนักงานและจากลูกค้าซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีจริงจังและต้องมีการทํา
อย่างต่อเนื่อง 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายใน รองลงมาคือ 
ความเป็นระเบียบของอุปกรณ์ท่ีจัดวางบนโต๊ะอาหาร บรรยากาศภายในร้านดี เช่น ไม่มีกลิ่น ความสว่างภายในร้านเพียงพอ 
และมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี ส่วนความสําคัญในระดับปานกลางนั้นได้แก่ มีอุปกรณ์อํานวยความสะดวกในร้าน เช่น 
อ่างล้างมือ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของฉัตยาพร/เสมอใจ/และมัทนียา/สมมิ/(2550/:/226) อธิบายไว้ว่า การนําเสนอทาง
กายภาพเป็นส่ิงไม่สามารถมองเห็นได้แต่สามารถทําออกมาได้โดยการสื่อผ่านสิ่งต่าง ๆ โดยธุรกิจบริการท่ีลูกค้าสามารถ
มองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือบริการ เช่น อาคารสํานักงานของบริษัท ทําเลท่ีต้ัง สื่อเหล่านี้จะ
สะท้อนถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษัทได้ และแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แก้ว (2549 : 3) ท่ีได้กล่าวไว้ว่า สิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ (Physical) เป็นอีกตัวเลือกหนึ่งท่ีลูกค้าใช้ในการตัดสินใจเข้าใช้บริการ ได้แก่ ตัวอาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ี
ใช้ในการให้บริการ เช่น การตกแต่งสถานท่ี บรรยากาศภายในสํานักงาน เฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้ การจัดสรรพ้ืนท่ีในการให้บริการ 
ห้องน้ํา ป้ายประชาสัมพันธ์ ตลอดจนแบบฟอร์มต่าง ๆ ท่ีมีไว้บริการลูกค้า เป็นต้น 
 ด้านพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เลือก
เข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นโดยส่วนใหญ่คือ ร้านฟูจิ นิยมเลือกประเภทอาหารญี่ปุ่นท่ีรับประทานบ่อยท่ีสุดคือ อาหาร
ประเภทซูชิและซาชิมิ เลือกช่วงวันท่ีเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นคือ วันเสาร์ - วันอาทิตย์ จํานวนคร้ังในการเข้าใช้ร้านอาหาร
ญี่ปุ่นต่อเดือนคอื 1 - 2 คร้ัง/จํานวนผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นต่อคร้ังคือ 1 - 3 คน และจํานวนค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยต่อคร้ังเม่ือเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นคือ 400 บาท ข้ึนไป ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของนภดล เจริญวิริยะธรรม 
(2553/:/บทคัดย่อ)/ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น
ในศูนย์การค้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในศูนย์การค้าร้านฟูจิมากท่ีสุด มีความถ่ีในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นน้อยกว่า 2 คร้ังต่อเดือน 
ใช้ในโอกาสพบปะสังสรรค์นิยมเลือกรับประทานอาหารท่ีมีรูปแบบการขายแบบเป็นชุด ใช้บริการคร้ังละ 3 - 4 คน ค่าใช้จ่าย
ในการใช้บริการ 301 - 600 บาทต่อคร้ัง และงานวิจัยของรุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากุล (2552 : บทคัดย่อ) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่นในอําเภอเมืองเชียงราย พบว่า พฤติกรรมพบว่า/ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกรับประทาน
ปลาดิบ/(ซาซิมิ)/ข้าวปั้นหน้าปลาดิบ/และเส้นร้อน/โดยมีเหตุผลท่ีเลือกรับประทานอาหารในร้านอาหารญี่ปุ่นเพราะอาหาร
รสชาติอร่อยอาหารสะอาดสีสันสวยงามและบริการดีนิยมบริโภคอาหารญี่ปุ่นในวันหยุด (เสาร์ - อาทิตย์) ช่วงเวลา 16.00 - 
21.00 น. โดยมีความถ่ีในการบริโภคอาหารญี่ปุ่น 1 คร้ังต่อเดือนนิยมใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีมีทําเลท่ีต้ังใกล้ท่ีพักอาศัยและ
ใกล้แหล่งชุมชน และจํานวนบุคคลท่ีร่วมรับประทานอาหารญ่ีปุ่นด้วย 2 -3 คน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ส่วนของประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่นั้นเป็นเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุ 24 - 29 
ปี นิยมเลือกรับประทานอาหารประเภทซูชิและซาชิมิ  เลือกช่วงวันท่ีเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นคือ วันเสาร์ - วันอาทิตย์ 
จํานวนคร้ังในการเข้าใช้ร้านอาหารญี่ปุ่นต่อเดือนคือ 1 - 2 คร้ัง จํานวนผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นต่อคร้ัง
คือ 1 - 3 คน และจํานวนค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังเม่ือเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นคือ 400 บาท ข้ึนไป ซ่ึงปัจจัยเร่ืองของ
พฤติกรรมในส่วนต่าง ๆ เหล่านี้นั้นมักจะเก่ียวเนื่องไปถึงของกลยุทธ์ทางการตลาดหรือปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดน่ันเอง
โดยจะเกี่ยวเนื่องกันคือ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมากในเรื่องท่ีเด่นชัดมากท่ีสุดคือ
ร้านอาหารญี่ปุ่นมีเมนูอาหารญี่ปุ่นท่ีหลากหลายครบทุกประเภทตรงกับความต้องการ ซ่ึงจากเม่ือพิจารณาจากเพศและช่วง
อายุของกลุ่มตัวอย่างท่ีเกี่ยวเน่ืองกับพฤติกรรมนั้นแสดงให้เห็นว่าอาหารญี่ปุ่นประเภทซูชิและซาชิมินั้นเหมาะสําหรับกลุ่ม
ผู้หญิงซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความใส่ใจในเรื่องของสุขภาพมากกว่าสูง และเม่ือพิจารณาจากช่วงอายุนั้นจะสามารถสังเกตได้ว่าเป็นช่วง
ของกลุ่มคนวัยทํางานท่ีต้องการการดูแลตนเองมากกว่าช่วงอายุอ่ืน ๆ เช่นกัน ดังนั้นธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นจึงควรเพิ่มกลุ่มของ
อาหารเพ่ือกลุ่มสุภาพสตรีโดยเฉพาะให้เพ่ิมมากข้ึนเพ่ือยังคงรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดของกลุ่มนี้เอาไว้อย่างถาวร โดยอาจ
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พัฒนาลักษณะและรูปแบบของอาหารให้มีความหลากหลายและเน้นไปในเรื่องของสุขภาพให้มากข้ึนเพราะกลุ่มของลูกค้าส่วน
ใหญ่ท่ีเป็นเพศหญิง 
 2. ด้านราคา จากผลการศึกษา พบว่าผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมากในข้อรองลงมาคือผู้บริโภคมองเรื่องของ
ราคาอาหารญี่ปุ่นท่ีมีความเหมาะสมและราคามีความคงท่ีไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากช่วงรายได้นั้นจะเห็นว่า
รายได้ของผู้บริโภคอยู่ในระดับท่ีสามารถจ่ายได้ในระดับท่ีค่อนข้างสูงตามรายได้ท่ีตนได้รับคือ 10,001 - 15,000 บาท และใน
ส่วนของจํานวนค่าใช้จ่ายต่อคร้ังเม่ือเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นจะเป็นจํานวน 400 บาท ข้ึนไป ซ่ึงถือว่าเป็นจํานวนท่ีไม่มาก
หรือน้อยจนเกินไปสําหรับช่วงรายได้ระดับนี้ดังนั้นธุรกิจจึงควรมองเร่ืองของการวางราคาให้คงท่ีหรือมีการเปลี่ยนแปลงท่ีไม่สูง
มากจนเกินไปเพื่อลดความคิดของผู้บริโภคหรือทัศนคติท่ีจะเกิดข้ึนหากมีการกําหนดราคาท่ีเปลี่ยนแปลงบ่อยจนเกินไปอาจ
ส่งผลกับธุรกิจได้โดยตรง 
 3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่าผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมากเรื่องของทําเลท่ีต้ังอยู่ใกล้ชุมชนท่ีพัก
อาศัยสถานท่ีทํางานและการเดินทางท่ีสะดวก ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากพฤติกรรมนั้นจะเห็นว่าผู้บริโภคจะเข้าใช้บริการร้านอาหาร
ญี่ปุ่นในช่วงวันเสาร์ - วันอาทิตย์ เป็นส่วนใหญ่ เพราะช่วงวันเหล่านี้เป็นช่วงท่ีเป็นวันหยุดพักผ่อนจึงอาจเป็นช่วงวันท่ีสามารถ
นํามาพิจารณาในการกําหนดการเปิดร้านสาขาต่าง ๆ ได้ ดังนั้นธุรกิจจึงควรกําหนดแผนในการขยายสาขาหรือทําเลท่ีต้ังให้
เหมาะสมตามความต้องการของผู้บริโภค ซ่ึงสถานท่ีต้ังนั้นอาจเป็นในที่แหล่งชุมชนหรือ ศูนย์การค้าหลักของในแต่ละท้องถ่ิน
นั้น ๆ 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้บริโภค ให้ความสําคัญในระดับมากในเรื่องของการจัดป้ายโฆษณาหน้าร้าน 
โดยเม่ือพิจารณาจากจํานวนคร้ังในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภคต่อเดือนแล้วพบว่าอยู่ท่ี 1 - 2 คร้ัง เท่านั้น ถือ
ว่าเป็นจํานวนท่ีน้อยมากสําหรับธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นโดยสาเหตุส่วนหน่ึงอาจจะมาจากการทําสื่อโฆษณาต่าง ๆ ท่ียังไม่ดึงดูด
มากนักดังนั้นธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นจึงควรมองในเร่ืองของการจัดทําสิ่งดึงดูดต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการเลือกสี หรือมาสคอตประจํา
ร้านมาประกอบในเรื่องของการส่งเสริมการขายอย่างชัดเจน เพ่ือเป็นการกระตุ้นการตัดสินใจของผู้บริโภคได้มากข้ึน 
 5. ด้านบุคลากร พบว่าผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมากในเรื่องของพนักงานมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ เม่ือพิจารณาจากจํานวนคร้ังในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคต่อเดือนแล้วพบว่าอยู่ท่ี 1 - 2 คร้ัง ซ่ึง
อาจเป็นเพราะการบริการจากพนักงานท่ียังไม่ประทับใจได้เพียงพอ เพราะบุคลากรก็ถือเป็นส่วนหนึ่งท่ีจะกระตุ้นให้เกิดการใช้
บริการเช่นกัน  ดังนั้นธุรกิจจึงควรจัดให้มีการอบรมเพ่ือปลูกฝังทักษะการบริการท่ีดีให้กับพนักงานอย่างต่อเนื่อง และการ
บริการหรือคําพูดจาของพนักงานเองควรมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของร้านนั้น ๆ เพ่ือเป็นการสร้างท้ังความประทับใจและ
ภาพลักษณ์ท่ีดีต่อร้านท่ีให้บริการ 
 6.  ด้านกระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมากในเรื่องของข้ันตอน
ในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกต้อง ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายใน โดยเม่ือพิจารณาจากพฤติกรรม
การเข้าใช้บริการแล้วนั้นพบว่ากระบวนขั้นตอนต่าง ๆ และลักษณะทางกายภาพก็เป็นสิ่งสําคัญอย่างหนึ่งท่ีจะช่วยเพิ่มความ
น่าสนใจของร้านอาหารญี่ปุ่นเข้าไปได้จากตัวผู้บริโภคดังนั้นธุรกิจจึงควรเพิ่มเร่ืองของเคร่ืองมือต่าง ๆ ในการรับออเดอร์อาหาร
ให้มีความทันสมัยมากกว่าเดิม และต้องไม่มองข้ามในเรื่องของความสะอาดและการตกแต่งภายในท่ีเม่ือผู้เข้าใช้บริการเข้าไป
แล้วทําให้รู้สึกถึงความเป็นญี่ปุ่นอย่างแท้จริง 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 การศึกษาในคร้ังนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภค
ในจังหวัดปทุมธานี จึงทําให้ไม่สามารถได้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในจังหวัดอ่ืนท่ีมีการเปิดสาขาของร้านอาหารญี่ปุ่นได้
อย่างครบถ้วน ดังนั้นในการวิจัยคร้ังต่อไปควรจะทําการวิจัยในเขตจังหวัดหรือภาคอ่ืน เพ่ือท่ีจะทราบได้ถึงความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างท่ัวถึงและเพื่อจะได้เป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสอดคล้องและ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคต่อไป 
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บทสรุป (Conclusion) 
 การเปิดโอกาสและการมองถึงการพัฒนาธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นถือว่าเป็นสิ่งหนึ่งท่ีผู้ประกอบการทุกคนไม่ควร
มองข้าม เพราะในทุกพ้ืนท่ีล้วนแล้วแต่มีความต้องการและโอกาสท่ีสูงในการท่ีธุรกิจเหล่านี้จะสามารถเจริญเติบโตได้อย่าง
ม่ันคง และย่ังยืน ดังนั้นผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งสําคัญท่ีจะเป็นตัวช่วยในการขับเคลื่อนธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นให้เดินหน้าต่อไปได้ ซ่ึง
การศึกษาถึงรูปแบบพฤติกรรมและค่านิยมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนมาอย่างต่อเนื่องนั้นก็จะสามารถเป็นสิ่งท่ีช่วยให้ธุรกิจเดินได้อย่าง
ถูกทาง และสามารถพัฒนาไปได้ก้าวไกลกว่าคู่แข่งเป็นอย่างมาก 
 การวิจัยในคร้ังนี้เป็นการสํารวจซ่ึงพบว่าความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี ชี้ให้เห็นว่าองค์กรหรือนักธุรกิจจําเป็นต้องนําปัจจัยท่ีค้นพบมาพิจารณา
ปรับปรุงหรือพัฒนาสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค เพราะการพัฒนาจะช่วยให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของธุรกิจมากข้ึน ซ่ึงจะส่งผลให้ธุรกิจเกิดการขยายตัวและมีชื่อเสียงท่ีมากข้ึนตามไปด้วย 
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